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Business process optimization is a need to adapt to enterprise development and a 
management thought adapt to changing market. Through radical change of existing 
work flow and reconstruction of organizational architecture, the operating efficiency 
of an enterprise will be improved in many aspects, so as to realize innovative and 
revolutionary development in management. With the development of the internet 
industry, popularity of smart terminals, development of all kinds of mobile phone 
wireless applications, the era of big data has arrived. In order to stand out in 
increasingly fierce market competitions, customer-oriented sales process design is 
imperative within internet service enterprises. Business process optimization will help 
enterprise consolidate its current market status, cultivate customer loyalty and 
improve customer satisfaction so as to get a leg up on competitions. Taking the sales 
process of Y Company as the research object, the author introduces the idea of process 
reengineering and the relevant theories of process optimization, uses case study 
method to research and analyze the current sales process status of Y Company, puts 
forward optimized solution to sales process by ESIA analytical approach, and 
provides the corresponding supporting measures. Based on this study, Y Company 
may enhance the overall operation efficiency of its sales team and increase staff 
income and retention ratio. Also, this paper provides a reference for sales process 
design of Internet service enterprises. 
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究法 早源于 20 世纪初，医生对病历进行系统研究开始。美国社会学家格拉斯







本文以 Y 公司的销售流程优化为研究对象，收集 Y 公司与销售流程相关的
各项数据，组织与 Y 公司销售流程相关的员工进行系列的访谈，对 Y 公司的组
织架构、人员结构、业务流程进行深入的分析，重点研究如何通过对销售流程主






















点，结合 Y 公司的实际情况，为 Y 公司的销售流程优化提出七个步骤的实施建









收集的 Y 公司的基本信息，分析目前 Y 公司的销售流程现状，定位销售流程运
作管理过程序中的主要问题，找出流程优化的关键节点。运用 ESIA 分析法，对
关键流程节点进行优化。 
第四部分针对 Y 公司销售流程现状及优化目标，提出 Y 公司销售流程优化
七步骤的优化方案建议。预测 Y 公司实行七步优化后可能产生的效果及问题，
并针对性的给出解决方案。 





































































业务流程再造概念的提出源于 20 世纪 90 的代初，1990 年 MIT 的计算机教
授迈克·哈默(Michael Hammer)在《哈佛商业评论》发表的一篇文章《再造:不是
自动化，而是重新开始》(Reengineering Work: Don’t Automate, Obliterate)的文章。
同年夏季，由托马斯·达文波特等人合写的文章《新工业工程：信息技术和企业
流程再设计》(The New Industrial Engineering: Information Technology and Business 








也对 BPR 理论进行了深入的研究，并且根据中国企业的特性对 BPR 的定义做出







































第二类是功能间的 BPR，功能间的 BRP 指的是企业范围内跨部门边界的流
程重组。这类的流程再造打破部门的界限，实现团队成员的柔性管理，使许多工
作可以平行处理，提高企业的运作效率。 
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